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Kebutuhan masyarakat biasanya disertai keinginan me miliki alat komunikasi teknologi terbaru yang
mengikuti trend merupakanpeluangyangharusdipenuhi.Geminimeru pakantipe Blackberryyangpopulerdi
masyarakat dan banyak penggunanya, selain harganya terjangkau dikalangan menengah ke bawah juga
memudahkan masyarakat untuk mengakses internet. Sal ah satu ukuran agar pangsa pasar tetap dapat
dipertahankan yaitu dengan diperhatikannya berbagai  perilaku konsumen yaitu faktor sosial, pribadi, da n
psikologis yang mendorong keputusan konsumen untuk membeli Blackberry  Gemini. Sosial mempengaruhi
perilakukonsumenataupembelibarang-barangkonsum si terdiridarikelompokyangmempengaruhikeluarga ,
dan status sosial. Kepribadian didefiniskan sebagai  pola sifat individu dapat menentukan tanggapan unt uk
bertingkah-laku.Psikologisdipengaruhiolehmotiv asi, presepsi, prosespembelajaran,kepercayaandan  sikap
darikonsumen.Keputusanpembelianadalahprosesme rumuskanberbagaialternatifgunamenjatuhkanpilih an
untukmelakukanpembelian. Penelitian ini bertujuan  untukmengetahui pengaruh secara simultan dan pars ial
faktorsosial,pribadidanpsikologisterhadapkepu tusanpembeliankonsumen.Penelitianmenggunakansu rvey,
dengan metode penelitian asosiatif. Tehnik analisis  menggunakan regresi linear berganda. Hasil penelit ian
menunjukkan secara simultan dan parsial faktor sosi al, dan psikologis, berpengaruh positif dan signifi kan,
sedangkan pribadi berpengaruh positif dan tidak sig nifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.








Needs of the community with the desire for the late st technology communication tools that follow a
trendthatneedstobemet.BlackberryGeminiisth etypewhoisverypopulerinthecommunityandwid elyused,
inadditiontoaffordableamongmiddle-downalsoal lowspeopletoaccesstheinternet.Onemeasurein orderto
keep market share can be maintained is by attention  to a variety of consumer behaviors such as social,
personal, and psychological decision that encourage s consumers to buyBlackberryGemini. Social influe nce
consumerbehaviororbuyerof consumergoods compos edofgroups that affect the family,and social sta tus.
Personality is defined as a pattern of individual p roperties to determine responses to behave. Influen ced by
psychological motivation, perception, learning, bel iefs and attitudes of consumers. Purchase decision is the
processofformulatinganalternativetodroppingt heoptiontomakeapurchase.Thisstudyaimedtod etermine
the effect of simultaneous partial and social facto rs, personal and psychological on consumer purchasi ng
decisions.Researchusingsurveys,withassociative researchmethods.Analysistechniquesusingmultip lelinear
regression analysis. Results showed partial simulta neously and social, and psychological, have positiv e and
significant,whilepersonalandsignificantpositiv eeffectonconsumerpurchasingdecisions.MMSmana gement
should increase attention to social factors, person al and psychological consumers, given the regressio n
coefficientisloworstillunderone.
Keywords:social,personal,psychological,purchasedecisi on.
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Perkembangan teknologi yang semakin pesat saat ini menyebabkan perusahaan harus menghadapi
persainganyangketat.Kebutuhanmasyarakatbiasany adisertaikeinginanmemiliki alatkomunikasi tekno logi
terbaru yang mengikuti trend  merupakan peluang yang harus dipenuhi. Oleh karena  itu seiring dengan
berkembang perekonomian yang cukup pesat dengan ada nya persaingan bisnis yang semakinmeningkat, dan
memasuki era globalisasi, maka dihadapkan pada pers aingan yang cukup ketat dan terbuka, sekaligus
merupakan salah satu rangsangan bagi perusahaan dal am memacu kegiatan bisnisnya dengan tujuan untuk
meningkatkanhasilproduksidanuntukmeningkatkan volumepenjualan.
Tipe Blackberry yangseringdigunakanmasyarakatadalahGemini. Blackberry Gemini  merupakantipe
handphone smartphone  produk Blackberry yang populer di telinga masyarakat. Harga yang terj angkau dan
berbagai kemudahan yang ditawarkan membuat produk i ni laris dipasaran. Salah satu ukuran keberhasilan
dalam pemasaran adalah kemampuan suatu produk untuk  mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar
(Kotler, 2006:215). Salah satu ukuran agar pangsa p asar tetap dapat di pertahankan yaitu dengan
diperhatikannya berbagai macam perilaku konsumen ya ng mendorong keputusan konsumen untuk membeli
BlackberryGemini.Perilakupembeliankonsumendipengaruhiol ehfaktorsosial,pribadidanpsikologis.
Berdasarkancara-carakonsumenmembeli, handphonedigolongkansebagaikebutuhantersier.Telepon
genggam mempunyai pasar yang sangat luas, hal ini d ikarenakan banyak orang yang menggunakan telepon
genggam dalam kehidupan mereka sehari - hari, misal nya untuk berkomunikasi dengan keluarga dan
kerabatnya, internet dan sebagainya. PT.Megamitra Makmur SejahteraManado – Piere Tendeanmerupakan
salah satu tempat penjualan handphone terbesar di Manado yang sudah dikenal oleh banyak k alangan
masyarakat. Perusahaan ini menjual beberapa tipe te lepon genggam yaitu Gemini, Davis, Keppler, Javelin ,
Armstrong,Apollo,Onyx,Torch,Bellagio,Dakota d an lain-lain.Geminimerupakantipeyangpalingban yak
dibeli konsumen karena selain harga yang cukup terj angkau dikalangan masyarakat menengah kebawah tapi
jugamemberikankualitasyangcukupbaik.
Penelitian terhadap Blackberry Gemini dilakukan berdasarkan fakta-fakta yang ada penulis menduga
bahwa BlackberryGeminimerupakan handphoneyangcukuplarisdipasaran handphonepadamasyarakat.PT.





1.  PengaruhSosial,PribadidanPsikologissecarasimu ltanterhadapkeputusanpembelian BlackberryGemini.





Kotler dan Keller  (2009: 6) mengemukakan manajemen  pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih
pasarsasarandanmendapatkan,menjaga,danmembutu hkanpelanggandenganmenciptakan,menyerahkandan
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. Sala h satu pengertian menyatakan, bahwa manajemen
pemasaranmerupakankegiatan penganalisisan, perenc anaanpelaksanaan, dan pengendalian program-program
yangdibuatuntukmembentuk,membangun,danmemelih arakeuntungandaripertukaranmelaluisasaranpasa r
gunamencapaitujuanorganisasi(perusahaan)dalam jangkapanjang(Assuari,2010:12).SchiffmandanK anuk
(2008: 5)menyatakanbahwa studi perilakukonsumen sebagai disiplin ilmupemasaranyang terpisah dimul ai
ketika para pemasarmenyadari bahwa para konsumen t idak selalu bertindak ataumemberikan reaksi sepert i
yang dikemukakan oleh teori pemasaran. Perilaku kon sumen ( consumer behavior ) didefinisikan sebagai
kegiatanindividuyangsecaralangsungterlibatdal ammendapatkandanmempergunakanbarang/jasatermas uk
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kelompok yang mempengaruhi ( reference groups ), keluarga ( family), dan status sosial. Faktor pribadi
perorangan yangmempengaruhi perilakukonsumen atau  pembeli barang-barangkonsumsi terdiri dari tingka t
siklus kehidupan ( life cycle stage ) dan umur si pembeli, pekerjaan, keadaan ekonomi, cara hidup ( life style ),
kepribadian,dankonsepdirisendiri( selfconcept ),yaitubagaimanaseseorangmelihatdirinyasendir i(Assauri,




Keputusan pembelian konsumen adalah proses penginte grasian yangmengkombinasikan pengetahuan
untukmengevaluasiduaatau lebihperilakualternat ifdanmemilih salah satudiantaranya (Setiadi,200 8:415).
Tjiptono (2008:19) menyatakan berdasarkan tujuan pe mbelian konsumen dapat diklasifikasikan menjadi
konsumenakhirdankonsumenorganisasionaldimanako nsumenakhiradalahindividuataurumahtanggayang
tujuanpembeliannyaadalahuntukmemenuhikebutuhan sendirisedangkankonsumenorganisasionaltujuanny a










Manusia dalam kehidupan sehari-harinya selalu berso sialisasi atau berhubungan dengan orang lain.
Baiksecaralangsungmaupuntidaklangsung.Interak siyangterjadisecaraterusmenerusdapatmempenga ruhi
perilaku pembeliannnya. Hasil penelitian Pebrianti (2013:16) menyimpulkan bahwa sosial berpengaruh












pengetahuan, keyakinan dan sikap.Motivasi seseoran gmemiliki beberapa kebutuhan pada suatu waktu, bis a
biogenik, yaitumuncul dari ketegangan fisiologis, seperti lapar, dahaga, kenyamanan, kebutuhan psikog enik,
yaitu muncul dari ketegangan psikologis, seperti ke butuhan untuk diakui, harga diri dan merasa terhina  di
lingkungan masyarakat. Semakin tinggi motivasi, per sepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap seseorang
terhadapsuatuproduk,makasemakintinggikeputusa nkonsumenuntukmelakukanpembelian.Hasilpenelit ian
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variabel atau lebih. Seperti hubungan simetris, hub ungan kausal, dan interaktif/resiprocal/timbal bali k
(Sugiyono,2010:55).Desainpenelitianyangdiguna kanadalahpenelitianekplanasi.Penelitianiniaka nmelihat




Tempat penelitian ini adalah PT. Megamitra Makmur S ejahtera (MMS) Jalan Piere Tendean





karakteristik yang ditetapkan oleh peneliti untuk d ipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiy ono,
2010:115).Populasidalampenelitianiniadalahko nsumenyangpernahberbelanjablackberrygeminipad aPT.
MMS HandphoneCity  yaitu sebanyak 1,769 orang dari tahun 2009-2012. S ampelmenurut Sugiyono (2010:



















ISSN2303-1174         CindyL.Maleke,Pengaruh FaktorSosial…       
Jurnal EMBA 555
Vol.1 No.3 September 2013, Hal. 551-561 
 
2.  Variabel Pribadi (X 2). Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakt eristik pribadi. Karakteristik








3.  Variabel Psikologis (X 3). Psikologi adalah pilihan pembelian seseorang dip engaruhi oleh empat faktor







4.  Variabel keputusan pembelian (Y). Keseluruhan tingk ah laku / perilaku konsumen yang terdapat dalam
keputusanpembelianyangakandilakukanpadakonsum en/pembeliHandphoneBlackberryGeminidiPT.
MMS Handphone City. Jika konsumen merasa puas, ia a kan memperlihatkan peluang besar untuk
melakukanpembelianulangataumembeliprodukyang laindiperusahaanyangsamadimasamendatang.

Variabel keputusan pembelian  (Y) pengukuran tangga pan responden terhadap variabel sosial (X 1),
pribadi (X 2), dan psikologis (X 3)menggunakanmodel skala likert yangmerupakan ang ka yangmengandung









Uji validitas adalah mengukur apakah pernyatan dala m kuesioner yang sudah dibuat betul-betul dapat
mengukur apa yang hendak diukur. Sugiyono (2009:352 ) menyatakan uji coba dilakukan setelah




Uji reliabilitas ialah suatu kuesioner dikatakan re liabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pertanyaanadalahkonsistenataustabildariwaktu kewaktu.Jawabanrespondenterhadappertanyaanini
dikatakanreliabeljikamasing-masingpertanyaandi jawabsecarakonsistenataujawabantidakbolehaca k
oleh karena masing-masing pertanyaan hendak menguku r hal yang sama. Pengukuran reabilitas dapat
dilakukan dengan one shot atau pengukuran sekali saja. Disini pengukuran hany a sekali dan kemudian
hasilnya dibandingkan denga pertanyaan lain atau me ngukur korelasi antar jawaban pertanyaan. Alat
untuk mengukur reabilitas adalah Alpha Cronbach.  Menilai reliabilitas didasarkan pada nilai koefisi en




metode statistik umum yang digunakan untuk meneliti  hubungan antara sebuah variabel dependen dengan
beberapavariabelindependen,Tika(2006:94).Adapu nformulayangdigunakandalammetodeanalisisregr esi
bergandaadalahsebagaiberikut:
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Y=a+b 1X1+b 2X2 +b 3 X 3+ i

Dimana: Y =KeputusanPembelian
  X 1 =VariabelSosial
  X 2 =VariabelPribadi
  X 3 =VariabelPsikologis





Dimaksudkan untuk mengetahui apakah variabel bebas berpengaruh simultan atau tidak terhadap
variabelterkaitsecarabergandadigunakanujiFde nganrumus:

    b 1 ∑X1Y-b2∑X2Y-b3∑X3Y/K-1
F=








H0: β1, β2, β3=0
Sosial, Pribadi, dan Psikologis secara bersama tida k berpengaruh terhadap keputusan pembelian
BlackberryGeminipadaPT.MMSManado
Ha: β1, β2, β3 ≠0





ApabilaF hitung  ≤ F tabel (n-k-1) makaH 0 diterima,tapijikaF hitung  ≥F tabel (n-k-1)makaH 0 ditolak.Apabila






 H 0 =H 1 =0(Sosialtidakberpengaruhterhadapkeputusanp embelian)
 Ha=H 1  ≠0(Sosialberpengaruhterhadapkeputusanpembelian )

Hipotesis2
 H 0 =H 2 =0(Pribaditidakberpengaruhterhadapkeputusan pembelian)
 Ha=H 2  ≠0(Pribadiberpengaruhterhadapkeputusanpembelia n)

Hipotesis3
 H 0 =H 3 =0(Psikologistidakberpengaruhterhadapkeputus anpembelian)
 Ha=H 3  ≠0(Psikologisberpengaruhterhadapkeputusanpembe lian)

Bila t hitung  ≤ t tabel makaH0 diterima, sebaliknya bila t hitung ≥ t tabel makaH 0  ditolak.ApabilaH 0  ditolak, berarti
secaraparsialX 1,X 2,danX 3 berpengaruhterhadapY.
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Deskripsi terhadap responden hasil penelitian yang dilakukan pada konsumen pengguna Blackberry
Gemini konsumen PT.MMS Manado dapat dilihat pada ur aian ini. Komposisi responden berdasarkan jenis
kelamin responden terdiri dari pria sebanyak 50 ora ng dengan nilai presentase sebesar 50 % dan wanita
sebanyak50orangdengannilaipresentase sebesar5 0%.Dari sebaran jeniskelamin ini, dapat dilihat bahwa
penggunasepedamotor BlackberryGeminipadakonsumenPT.MMSManadoadalahsamaban yak laki - laki
(50%),danwanita (50%).Komposisi respondenberdas arkan tingkatusia terdiri dariyangberusia ≤ 19 tahun
berjumlah11orangatausebesar11%kemudianyang berusia20–29tahunberjumlah71orangatausebes ar71
%,yangberusia30–39tahunberjumlah13orangat ausebesar13%,danyangberusia40–49tahunber jumlah
5 orang atau sebesar 5 % dari total keseluruhan res ponden. Dilihat dari segi tingkat pendidikan penggu na
BlackberryGeminibahwasebagianbesarrespondenmemilikipek erjaansebagaiSiswa sebanyak5orangatau








dan pengujian reliabilitas. Sugiyono (2009:352) men yatakan uji coba dilakukan setelah instrumen/kuesio ner
selesaidisusun,instrumentersebutdiujicobakanpa dasampeldarimanapopulasidiambil.Nilaikorelasi minimal
0,30 dan atau probabilitas lebih kecil atau sama de ngan 0.05 adalah dasar pengujian validitas kuesione r.
Pengujian reliabilitas dilakukanuntukmengetahui a pakah jawabanyangdiberikan respondendapat diperc aya
ataudapatdiandalkandenganmenggunakananalisis Reliability melaluimetode CronbachAlpha ,dimanasuatu
instrumendikatakanreliabelbilamemilikikoefisie nkeandalanataualphasebesar0,60ataulebih.Ran gkuman
darihasilpengujianvaliditasdanrelabilitasinst rumentdisajikandalamtabel.
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Sesuai hasil yang ada padaTabel 1. pengujian valid itas dan reliablitas adalah:Pernyataan-pernyataan
padaVariabelX 1 validatau lebihbesardarinilaikorelasiminimal 0,30danprobabilitas lebihkecildari0,05.
Dan reliabilitasX 1  nilai lebih besar dari 0,60 berarti reliabel. Semu a pernyataan padaVariabelX 2 valid atau
lebihbesardarinilaikorelasiminimal0,30danpr obabilitas lebihkecildari0,05.Dan  reliabilitas X 2 hasilnya
nilai lebihbesardari0,60berarti reliabel. semua pernyataanpadaVariabelX 3 valid atau lebihbesardarinilai
korelasi minimal  0,30 dan probabilitas lebih kecil  dari 0,05. Dan reliabilitas X 3  nilai lebih besar dari 0,60
berartireliabel.Semuapernyataan padaVariabelY validataulebihbesardarinilaikorelasiminimal 0,30dan




Setelah melaksanakan uji validitas dan reliabilitas , karena telah terpenuhinya uji validitas dan
reliabilitas pada hasil analisis data, maka selanju tnya sudah dapat dilakukan analisis regresi linier berganda
untukmengujihipotesayangtelahdirumuskan.Perhi tunganregresibergandaantaravariabelindependen seperti




Variable KoefisienRegresi t hitung Probabilitas
X1 0,248 2,806 0,006
X2  0,007 0,081 0,936
X3 0,260 2,840 0,006
R        =0,475
Fhitung          =  8,847
SigF     =0,000
Sumber:DataOlahan2013

a.  Nilaikoefisienregresi sosial(X 1)sebesar0,248,dannilaisignifikan0,006lebih kecildari α=0,05berarti,
sosial(X 1)berpengaruhsecarapostifdansignifikanterhadap keputusanpembelian(Y),denganpeningkatan
sebesar0,248.
b.  Nilai koefisien regresi pribadi (X 2) sebesar 0, 007, dan nilai signifikan 0,936 lebih besar dari  α=0,05 .
berarti,pribadi(X 2)berpengaruhsecarapositifdantidaksignifikant erhadapkeputusanpembelian(Y).
c.  Nilai koefisien regresi psikologis (X 3) sebesar 0,260, dan nilai signifikan 0,006 lebih k ecil dari α=0,05






















a.  Predictors:(constant),X 3,X 1,X 2
b.  DependentVariabel:Y

    Sumber:HasilOlahanData,2013
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HasilanalisisregresimenggunakanF hitung =8,847>F tabel=2,46dengantingkatsignifikanadalahadalah





Uji hipotesis secara parsial dimaksudkan  untukmen getahui pengaruhmasing-masing variabel bebas






















    Sumber:OlahanData,2013

Analisis ini menguji apakah sosial (X 1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) Blackberry
GeminipadaPT.MMS.Darihasilpadatabel4.10dia tasdapatdilihatbahwasosial(X 1)t hitung =2,806>t  tabel =
























    Sumber:OlahanData,2013
 
Analisis ini menguji apakah pribadi (X 2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) Blackberry
GeminipadaPT.MMS.Darihasilpadatabel4.11di atasdapatdilihatbahwapribadi(X 2)t hitung=0,081<t tabel =
1,660dengantingkatsignifikanadalah0,936>0,05 .MakadapatdisimpulkanbahwaH aditolakdanH 0 diterima























    Sumber:OlahanData,2013

Analisisinimengujiapakahpsikologis(X 3)berpengaruhterhadapkeputusanpembelian(Y) Blackberry
GeminipadaPT.MMS.Darihasilpadatabel4.12dia tasdapatdilihatbahwapsikologis(X 3)t hitung =2,840>t
tabel=1,660 dengantingkatsignifikanadalah ,006<0 ,05.MakadapatdisimpulkanbahwaH aditerimadanH 0
ditolakataupsikologis(X 3)berpengaruhterhadapkeputusanpembelian(Y) BlackberryGeminipadaPT.MMS.
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KoefisienDeterminasidanKorelasi
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui pe ngaruh seluruh variabel bebas (X) terhadap
variabelterikat(Y),dankoefisienkorelasidiguna kanuntukmengetahuihubunganvariabelbebas(X)te rhadap
variabel terikat (Y).  Pengaruh antara Sosial, Prib adi dan Psikologis, dapat dilihatmelalui koefisien  korelasi.
Hasil koefisien korelasi atau R sebesar 0,475 hal i ni menunjukkan bahwa pengaruh Sosial, Pribadi, dan
Psikologis terhadap Keputusan Pembelian, mempunyai pengaruh ya ng positif yaitu sebesar 47,5% . Hasil
KoefisienDeterminasiatauR square adalah0,226menunjukanbahwa22,6%KeputusanPembe liandipengaruhi





Y=12,928+0,248X 1 +0,007X 2 +0,260X 3 .

Persamaanregresilinierbergandayangdihasilkanm enunjukanbahwa:
1.  Koefisienregresivariabelsosialadalahsebesar0, 248artinyaapabilabertambahsatuskalamakakeput usan
pembelian meningkat sebesar 0,248 ini menunjukan ba hwa variabel sosial dari PT. MMS berpengaruh
positifterhadapkeputusanpembeli.




3.  Koefisienregresivariabelpsikologisadalahsebesa r0,260.Hal inimenunjukanbahwaapabilabertambah




Hasilt hitung >t tabelmakavariabelsosial(X 1)=2,806dant tabel=1,660karenaapabilat hitung>t tabelmakaH a
diterimadanH 0 ditolak.Olehkarenaituberdasarkanhasilkuesion erdanolahandataSPSSmenunjukanbahwa
variabel sosial (X 1) berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian  (Y) pada PT.MMS, yang signifikan
padatarafnyata α=0,05.Besarnyapengaruhvariabelsosial(X 1),terhadapvariabelkeputusanpembelian(Y)hal




Hasilt hitung <t tabelmakavariabelpribadi(X 2)=,081dant tabel =1,660karenaapabilat hitung <t tabelmakaH a
ditolakdanH 0 diterima.Olehkarenaituberdasarkanhasilkuesio nerdanolahandataSPSSmenunjukanbahwa
variabel pribadi (X 2) tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pem belian (Y) pada PT.MMS, yang






Hasil t hitung > t tabelmaka variabel psikologis (X 3)= 2,840dan t tabel = 1,660karena apabila t hitung  > t tabel
maka H a  diterima dan H 0  ditolak. Oleh karena itu berdasarkan hasil kuesion er dan olahan data SPSS
menunjukan bahwa variabel psikologis (X 3) berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian  (Y) pada
PT.MMS, yang signifikan pada taraf nyata α=0,05. Besarnya pengaruh variabel psikologis (X 3), terhadap
variabel keputusa pembelian (Y) hal ini berarti bah wa apabila variabel psikologis (X 3) naik sebesar 1 skala,
maka diharapkan keputusan pembelian (Y) Blackberry Gemini pada PT.MMS akanmeningkat sebesar 2,840
(faktor-faktorlaintidakberubahatautetap).
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1.  Hasil pengujian hipotesis secara simultan bahwaH a  diterimadanH 0 ditolak.Hal inimenunjukanbahwa
variabel sosial, pribadi, dan psikologis secara ber samamemberi pengaruh terhadapkeputusanpembelian
BlackberryGeminipadaPT.MMSManado.





1.  Pemasar/penjualprodukkebutuhanmasyarakatsesuai hasilpenelitianiniperlumempertimbangkanfaktor-
faktorsosialdanpsikologisdalampenetapanstrate gipemasaran.
2.  Pemasar/ penjual produk handphone merek Blackberry lebih khusus Blackberry Gemini supaya





Assauri,Sofjan.2010. ManajemenPemasaran. CetakanKesepuluh.  RajawaliPers.Jakarta.

Fredereca dan Chairy. 2010. Pengaruh Psikologis Konsumen Terhadap Keputusan Pem belian Kembali
SmartphoneBlackberry. JurnalManajemenTeoridanT erapan. Vol.3,No.2,Hal 128-143.Diakses29
Maret2013.

Hutagalung, Raja dan Novi Aisha. 2010. Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku K onsumen








HandphoneBlackberry(SurveypadaKonsumenBerrindo Samarinda).  eJournalIlmuKomunikasi ,Vol.1,
No.1,Hal324-344.Diakses27Maret2013.

Schiffman & Kanuk. 2008. Perilaku Konsumen Dalam Perspektif Kewirausahaan. Edisi Ketujuh. Indeks.
Jakarta.





Sugiyono,2010. MetodePenelitianBisnis. CetakanKelimabelas.Alfabeta.Bandung  





Tjiptono,Fandy.2008. StrategiPemasaran. EdisiKetiga.BumiAksara.  
